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ABSTRACT 
Předmětem této diplomové práce je zapracování návrhu korporátní strategie, vedoucí k 
vymezení jednotlivých SBU a základních směrů tvorby následné obchodní strategie. Práce 
obsahuje teoretické poznatky související s problematikou návrhu strategie a strategickou 
analýzou současného stavu společnosti.  
 
ABSTRACT 
The aim of this diploma thesis is to create a corporate strategy of a company, which will lead 
to a new definition of SBUs and provide us with main direction for business strategy of each 
SBU. The thesis consists of theoretical knowledge of the subject related to strategy and 
strategy analysis of current position of the company.  
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ÚVOD 
Poradenství, jako specifické odvětví, je v České republice stále mladý a dynamicky se 
rozvíjející obor. Díky prakticky nulové bariéře vstupu do odvětví, je zde registrováno několik 
tisíc společností zabývajících se poradenstvím a dále desítky tisíc fyzických osob 
podnikajících na základě živnostenského oprávnění. Pokud chce člověk podnikat, ve hře je 
celá řada faktorů, které mohou ovlivnit úspěch podnikání. Kromě dobré strategie, která sama 
o sobě nemusí vždy vést k úspěchu, se jedná například o štěstí, náhodu a v neposlední řadě 
schopnost managementu strategii implementovat.  Kdo se rozhodne podnikat, musí být 
schopen definovat svou podnikatelskou činnost, trh, zákazníky a rozhodující aspekty 
ovlivňující úspěch podnikání, včetně budoucího vývoje. Pokud se tedy podnikatel nechce 
spolehnout jen na štěstí, které nikdy nezaručí dlouhodobý úspěch, musí přijmout nějakou 
strategii.  
V dnešní době je populární mluvit o tom, jak je důležité mít strategii, ale jen málokdo ji 
opravdu má. „Pokud nevíme, kam směřujeme, je jedno jakým směrem jdeme, tam nás 
dovedou všechny cesty“ (1, str. 8). Při sestavování strategie musí management vycházet 
z informací, které budou mít vliv na fungování firmy, nalézt cíl a způsob jeho dosažení. Za 
tímto účelem byla vytvořena celá řada různých postupů pro shromažďování dat, jejich 
zpracovávání a vyhodnocování. Pří volbě těchto nástrojů je stran jejich odbornosti velmi 
důležité vyhodnotit schopnosti firmy s těmito nástroji pracovat. Jinými slovy, nemá smysl mít 
tu nejpropracovanější strategii, když ji potom nejsme schopni použít v praxi.   
Každý kdo chce v dnešní době něco dokázat, musí být schopen nabídnout víc, než konkurence 
a musí být schopen vytrvat. Jelikož jsem docela soutěživý, vybral jsem si toto téma s cílem 
vytvořit vhodnou strategii, která by společnosti, ve které pracuji, pomohla porazit konkurenci.  
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1 CÍLE PRÁCE  
Společnost AQE advisors a.s. je malou společností se zaměřením na poradenství v oblasti 
čerpání fondů EU, ekonomické a účetní poradenství, strategické plánování a různé analýzy ve 
veřejném sektoru. Od doby svého vzniku procházela společnost pozvolným rozvojem co do 
počtu poskytovaných služeb, tak i zaměstnanců. V nedávné době byla vedením společnosti 
identifikována potřeba rozdělit jednotlivé činnosti do samostatných SBU, které budou mít 
svou vlastní strategii. Za tímto účelem byla ve společnosti vytvořena studie, na jejímž základě 
bylo učiněno rozhodnutí tento krok zrealizovat. 
Hlavním cílem diplomové práce je nalézt řešení vnitřního uspořádání společnosti skrze 
formulování korporátní strategie, vyčlenění jednotlivých „strategic business unit“ (dále jen 
SBU) a vymezení základních východisek pro následnou tvorbu obchodních strategií 
jednotlivých SBU. Dílčím cílem je potom identifikace jednoho SBU s největším potenciálem 
tvorby budoucích příjmů společnosti.  
Nově formulovaná strategie má zároveň společnosti pomoci překonat negativní období 
spojené s přechodem na nové programové období evropských dotací, ve kterém bude na trhu 
pro poradenské společnosti nedostatek uplatnění. Toto období by mělo být využito pro 
vytvoření nových strategií a zaujmutí dobré výchozí pozice pro správné uchopení nových 
příležitostí.  
Souhrn cílů diplomové práce hierarchizovaných dle jejich významnosti: 
• Formulace korporátní strategie společnosti 
• Vyčlenění jednotlivých SBU 
• Vytvoření základních východisek pro tvorbu obchodních strategií jednotlivých SBU 
• Identifikace jednoho SBU s největším potenciálem zajištění budoucích příjmů 
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1.2 Metody a postupy zpracování  
Pro správné sestavení a formulování návrhu strategie společnosti je nezbytné vycházet 
z relevantních informací získaných na základě strategického výzkumu, s jehož pomocí jsou 
identifikovány hlavní faktory ovlivňující fungování společnosti. Při zpracování této práce je 
využito různých metod zkoumání vnitřního a vnějšího prostředí společnosti. Pro splnění cílů 
diplomové práce byly zvoleny následující nástroje analýzy: 
1.2.1 Model 7S 
Model je použit jako vhodný nástroj pro analýzu vnitřního prostředí společnosti a definování 
výchozího stavu, identifikaci možných zlepšení a směřování strategie.  Pro správné využití 
strategie musí brát vedení v úvahu všech sedm vzájemně provázaných bodů (strategie, 
struktura, systém, spolupracovníci, schopnosti, styl sdílené hodnoty), které mají v určité 
oblasti vliv na úspěch firmy. Tato metoda slouží jako jeden z podkladů při zkoumání toho, 
jakým způsobem by bylo možné vyčlenit jednotlivá SBU (2, str. 73).  
1.2.2 Hodnotový řetězec 
Jedná se o analýzu vazeb mezi jednotlivými činnostmi společnosti, které mohou při jejich 
správném využití a provázání vytvářet synergie a tím konkurenční výhodu. Model definuje 
konkrétní aktivity uvnitř společnosti a identifikuje příležitosti vedoucí k definici konkurenční 
výhody. (3, str. 89) Tato analýza byla zařazena rovněž z důvodu definice důležitých informací 
pro vyčlenění jednotlivých SBU a oblastí vzájemné spolupráce mezi nimi. 
1.2.3 Analýza důležitých zdrojů společnosti   
Jedná se o jednu ze stěžejních analýz celé práce poskytující důležitý přehled toho, čeho je 
společnost schopna na základě dostupných zdrojů dosáhnout. Jedná se o sladění důležitých 
zdrojů a schopností vytvářejících bariéru reálnosti vize. Analýza je zařazena za účelem 
vymezení prostředí, ve kterém je společnost schopna se pohybovat, aby nedošlo k vymezení 
nereálné strategie, pro kterou by společnost nedisponovala dostatečnými prostředky (1, str. 
41).  
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1.2.4 SLEPT analýza 
Jedná se o analýzu zaměřenou na vyhodnocení makrookolí společnosti. Zkoumá externí 
charakteristiky se zaměřením na společenské, politické, ekonomické a technologické vlivy. 
Hlavním cílem je identifikovat možné vývojové trendy a jejich dopady na strategii společnosti 
(2, str. 42). 
1.2.5 Analýza oborového prostředí – Porterův model 
Jako zdroj informací pro vyhodnocení oborového prostředí společnosti byl zvolen Porterův 
model pěti konkurenčních sil. Model poskytuje rychlý přehled o pozici dodavatelů, 
odběratelů, rivalitě mezi konkurenty a hrozbě vstupu nových konkurentů na trh. Díky modelu 
je možné účinně vyhodnocovat příležitosti a hrozby spojené s okolím podniku a získat lepší 
reakční dobu na vývoj v okolí podniku. Tato analýza rovněž slouží jako zdroj informací pro 
rozdělení SBU (2, str. 49).  
1.2.6 Portfolio analýza 
Analýza představuje jeden z hlavních zdrojů informací pro následné vyčlenění SBU. Jako 
vhodný a přehledný model byla zvolena Bostonská matice, která jednotlivé služby rozděluje 
do čtyř kvadrantů podle konkurenční pozice a tempa růstu trhu. Jako doplněk k této analýze je 
následně zařazena analýza atraktivity trhu a konkurenční pozice, která na Bostonskou matici 
navazuje a ověřuje její výstupy. Tato analýza hraje klíčovou roli při vyčlenění jednotlivých 
SBU. 
1.2.7 SWOT analýza  
Metoda je použita jako nástroj pro shrnutí všech předchozích analýz, které jsou rozděleny do 
oblastí příležitostí, hrozeb, silných a slabých stránek společnosti. Jedná se o klasickou metodu 
používanou takřka ve všech analýzách zaměřených na strategický management. V této práci 
je kladen na tuto oblast zvláště velký důraz, a proto je její vyhodnocování velmi podrobné (4 
161). 
1.2.8 Balanced Scorecard  
Metoda představuje strategický systém měření výkonnosti podniku se zaměřením na 
sledování a řízení jednotlivých strategických cílů. Na základě předem stanovených ukazatelů 
je touto metodou možné měřit výkonnost podniku a naplňování jednotlivých strategických 
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cílů společnosti. Díky jednoduchosti, věcnosti a efektivnímu poskytování zpětné vazby byla 
tato metoda do společnosti implementována již v roce 2010, od kdy je postupně rozvíjena. 
Model je rozdělen do čtyř kvadrantů, ve kterých sleduje finance, zákazníky, interní podnikové 
procesy a učení se růstu (5, str. 12).   
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2. TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
2.2 Definice strategie  
Na slovo strategie můžeme nahlížet z mnoha různých pohledů, které mohu být do značné 
míry subjektivní. Původ slova strategie je v řeckém slově stratos (armáda) a ago (vést). Ve 
svých počátcích tedy byla strategie chápána jako věda o plánování a realizaci vojenských 
operací. S rozvojem různých vědních disciplín a oborů se toto slovo začalo používat i v širším 
kontextu. V dnešní době již existuje bezpočet různých definic strategie, které vznikly zejména 
na základě výzkumů v USA a západní Evropě.  
Mezi první průkopníky systematických přístupů k typologii strategií patřil již v roce 1965 Igor 
H. Ansoff, který představil svou matici se čtyřmi typy strategií. Ačkoliv je již tento přístup 
dávno překonán, sloužil jako základ pro další typologie. Ansoff popsal strategii jako pravidlo 
pro rozhodování pod neurčitými podmínkami a obchodní politiku jako kontingenční 
rozhodování. Obchodní strategie je pak široký soubor rozhodovacích pravidel a návodů 
definující spektrum obchodní činnosti a směr organizace (2, str. 17).   
V současné době je v odborné literatuře strategie popisována jako souhrn činností, jejichž 
naplňováním podnik dosáhne stanovených cílů. Strategie má tedy zobrazovat základní 
představy o tom, jakou cestou bude cílů dosaženo, přičemž jeden z cílů může být naplněn více 
způsoby a záleží na tom, jakou strategii pro naplnění zvolíme. Tento přístup vychází zejména 
z P. Kotler, G. Johnson a K. Scholes (6, str. 8).  
Johnson a Scholes sepsali těchto osm základních charakteristik strategie a strategických 
rozhodování: 
1) Strategie míří do vzdálenější budoucnosti 
2) Strategie by měla firmě zajistit specifickou konkurenční výhodu 
3) Strategie určuje především základní parametry podnikání, soubor výrobků, služeb, 
objem výroby, trhy atd. 
4) Strategie by měla sledovat dosažení souladu mezi aktivitami firmy a jejím prostředím. 
5) Strategie má stavět na klíčových zdrojích a schopnostech firmy. 
6) Strategie by měla vymezovat základní způsoby zajištění zdrojů potřebných pro 
realizaci strategie.  
7) Strategie zásadním způsobem určuje úkoly pro taktické a operativní řízení. 
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8) Strategie musí zohledňovat i firemní hodnoty, očekávání stakeholders a firemní 
kulturu (6, str.9). 
Při pokusu o vymezení pojmu strategie se musíme smířit s tím, že všeobsahující definici se 
nikdy nikomu vytvořit nepodaří. „Řídí-li někdo úspěšně svou firmu nebo alespoň svůj život a 
má na strategii zcela odlišný pohled, pak je vše v pořádku. Důležité je, aby přístup ke 
strategickému řízení fungoval a ne aby byl v jednoznačném souladu s jakýmkoli modelem“ 
(7, str. 12). 
2.3 Potřeba strategie 
Na základě použité odborné literatury je možné dojít k závěru, že podnikatelský úspěch závisí 
zejména na schopnosti správně předvídat tržní příležitosti, dění na trhu, potřeby zákazníků, 
potenciální problémy a způsoby jejich řešení. V praxi však najdeme mnoho společností, které 
se jednotným řízením vůbec nezabývají a svůj úspěch stavějí zejména na autonomních 
týmech, popř. pobočkách, které na základě svých znalostí trhu a zkušeností vytvářejí 
individuální strategie. Mezi argumenty odpůrců můžeme zejména zařadit následující tři body: 
 Situace na trhu se mění tak rychle, že řídící pracovníci nemohou nic plánovat, 
zejména dlouhodobě.  
 Cíle musí být často formulovány jako vágní a dosti obecné.  
 Existuje mnoho jiných důvodů úspěchu (např. štěstí, náhoda) a existují podniky, které 
jsou úspěšné i bez strategického řízení (6, str.2). 
Z použité literatury jasně plývá, že úspěch závisí zejména na strategickém rozhodování. Jen 
velmi těžko bychom mohli hledat společnost, která by dosáhla dlouhodobé stability a úspěchu 
bez komplexního strategického řízení. Dle mého názoru není možné dlouhodobého růstu a 
úspěchu bez komplexního strategického řízení dosáhnout.   
2.4 Strategické myšlení 
Schopnost strategického myšlení je jednou z klíčových dovedností manažera vedoucí k 
dosažení úspěchu. Obecně se má za to, že schopnost strategicky uvažovat není vrozená a že se 
ji každý musí naučit. Zdokonalování pak dosáhneme především pracovními zkušenostmi. 
Strategické myšlení je třeba neustále rozvíjet a učit se novým věcem. Například T. Mallya do 
strategického myšlení zahrnuje i představy. Vychází ze skutečnosti, že u zrodu každého 
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podniku je představa, která udává směr a ztělesňuje obchodní myšlenku.  V tomto ohledu by 
neměly být kladeny žádné hranice. I když se mnohé představy později ukáží jako iluze, které 
nevedou k životaschopnému profitujícímu podniku, jsou pro nás i tak nezbytné a důležité. 
Představy přesahují daleko realitu a pro realisty hraničí často s fantazií. Mnoho lidí mohou ale 
nadchnout a posunout někam dál. (2 str.18).  
I když je strategické myšlení velmi důležité, nikdy nemůže nahradit tvůrčí schopnosti člověka 
a představuje pouze určitý pomocný prostředek k dosažení cíle. Hranici strategie nemůžeme 
hledat pouze v nevypočítatelnosti a nemožném plánování budoucnosti, svůj díl zde hraje i 
nevypočítatelnost lidských emocí, které mohou svou podstatou (potřeba uplatnit se, nejistota a 
různé intriky) zničit nejednu dobrou strategii.  
Pro strategické myšlení můžeme v odborné literatuře najít mnoho různých definic. Pro tuto 
práci jsem zvolil Liedtkův model elementů strategického myšlení, který definuje strategické 
myšlení jako určitý způsob myšlení se specifickými a jasně definovatelnými charakteristikami 
(2, str. 19). 
 
Obrázek 1 Elementy strategického myšlení (Zdroj: 2, str. 19) 
2.5 Strategické řízení 
Strategické řízení je uskutečňováno top managementem a má směřovat k udržení 
dlouhodobého souladu mezi posláním firmy, jejími dlouhodobými cíli, disponibilními zdroji a 
prostředím, ve kterém se firma nachází. I když má každý z odborníků na danou oblast svůj 
jasný názor, shodují se v tom, že ideální model strategického řízení neexistuje. Pokud by 
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takový ideální model existoval, zcela jistě by ho okamžitě aplikovaly všechny firmy a záhy by 
došlo ke konci tržní ekonomiky.  
V literatuře se dočteme, že strategické řízení by mělo probíhat v určitých, logicky 
navazujících krocích. Strategický management by měl být chápán, jako nikdy nekončící 
proces, posloupnost opakujících se a na sebe navazujících kroků (6, str. 6):  
• vymezení vize, mise a firemních cílů 
• strategická analýza 
• formulace možných variant řešení (strategií) 
• výběr a implementace optimálních strategií 
• kontrola a korekce průběhu realizace strategií 
 
Obrázek 2 Proces strategického řízení jako nikdy nekončící proces (zdroj: 6, str. 7) 
2.5.1 Vize a mise společnosti. 
Přístup k pojmům vize a mise je značně nejednotný. Obecně jsou však vnímány jako 
východisko naznačující směr všem dalším úrovním strategie (7, str. 33). Vize společnosti má 
odpovědět na základní otázku, kam má podnik směřovat a jakým aktivitám se bude v 
budoucnu věnovat. „Pokud nevíme, kam jdeme, je jedno, jakou cestou se vydáme, protože 
tam nás dovede každá cesta“ (1, str. 8). Vize musí být vždy vymezena srozumitelně a věcně 
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tak, aby ji pochopili všichni zaměstnanci a mohli se jí řídit. Obecně je možné říci, že 
v jednoduchosti je síla. Většinou se muže jednat např. jen o nějaké heslo. Dobře formulovaná 
vize může být sama o sobě v dnešní době konkurenční výhodou. 
Mimo výše uvedené by měla vize obsahovat i určité etické hodnoty a standardy, kterými se 
společnost bude řídit. Většina autorů tento bod vyčleňuje zvlášť a vymezuje jej jako misi 
společnosti. Například M. Collis definování této oblasti při formulaci korporátní startegie 
ponechává jako součást vize společnosti. Ať již zvolíme jakýkoliv postup, mise by měla 
zobrazovat způsob chování, kterým management řídí své zaměstnance (1, str. 8). 
2.5.2 Strategické cíle 
Cíle podniku představují žádoucí stavy, kterých se podnik snaží dosáhnout prostřednictvím 
své činnosti. Strategické cíle navazují na vizi a misi společnosti a představují cestu pro 
naplňování strategie. Na základě vize společnosti by měl být vymezen hlavní cíl, který je 
následně doplněn o dílčí cíle. Jednotlivé cíle by měly být vymezeny tak, aby byly „SMART“, 
kde jednotlivá písmena akronymu vyjadřují požadované vlastnosti cílů:  
• S – vyjadřuje slovo „stimulating“, což znamená, že cíle musí stimulovat k dosažení co 
nejlepších výsledků; 
• M – vyjadřuje „measureable“, tj. dosažení čí nedosažení cíle by mělo být měřitelné; 
• A – vyjadřuje slovo „acceptable“, tj. skutečnost, že by cíle měly být akceptovatelné i 
ze strany těch, kdo je budou plnit; 
• R – „realistic“, tj. reálné, dosažitelné;  
• T – „timed“, tj. určené v čase (6, str. 11). 
2.6 Měření výkonnosti strategie 
Při realizaci firemní strategie je důležité implementovat vhodný systém řízení strategie a 
hodnocení jejího výkonu. V oblasti strategie je potřeba se orientovat nejen na hodnotové 
výsledky, ale i na kvalitativní kritéria, jakými jsou například schopnost podniku získávat nové 
zákazníky, kvalita zaměstnanců nebo kvalita vnitropodnikových procesů. Jedním z 
nejkomplexnějších systémů strategického měření výkonnosti je metoda Balanced scorecard, 
která umožní převést strategii firmy do konkrétních plánů a měřítek a vyváří strategickou 
zpětnou vazbu o úspěšnosti realizované strategie. Tento model vytvořil Robert S. Kaplan a 
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David P. Norton, kteří vychází z předpokladu, že pouze finanční ukazatele nemají schopnost 
měřit a kontrolovat úspěšnost firemní strategie. Ve své práci vytvořili komplexní model 
zaměřený na čtyři perspektivy (finanční, zákaznická, interní procesy, učení se a růstu), které 
postihují klíčové oblasti strategického prostředí firmy.  
 
Obrázek 3 Balanced Scorecard (Zdroj 5 str. 12) 
 
Pro každou z výše uvedených oblastí se vytvoří hodnotící ukazatele navázané na cíle a 
strategii společnosti, které se následně sledují a vyhodnocují. U jednotlivých ukazatelů se 
původně sledovaly jen dvě hodnoty – cílová a aktuální. Na základě dalšího zkoumání autoři 
tento systém vyhodnocování v publikaci Harvard Business Review, kde publikovali článek 
„Using the Balanced Scorecard as a Strategic Management System“, rozšířili na čtyři. Nyní je 
tedy v rámci metody doporučováno sledovat dlouhodobý strategický cíl, krátkodobý cíl, 
počáteční a aktuální hodnotu. Nevýhodou této strategie potom může být její náročnost pro 
reálnou implementaci, kde je vždy potřeba účast zkušeného manažera znalého této metody(8). 
2.7 Měření finanční stability podniku 
Účelem finanční analýzy v rámci této práce je pomocí několika nástrojů velmi stručně 
zhodnotit finanční výkonnost a stabilitu společnosti. Mezi použité nástroje patří analýza 
poměrových ukazatelů a výpočet dvou bankrotních modelů. 
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2.7.1 Poměrové ukazatele 
V rámci analýzy poměrových ukazatelů jsou použity dva ukazatele rentability, jeden ukazatel 
zadluženosti a dva ukazatele likvidity. Rentabilita vlastního kapitálu udává, jakou měrou se 
zhodnocuje vlastní kapitál společnosti. Zároveň se jedná o pravděpodobně nejsledovanější 
finanční ukazatel z pohledu vlastníků. Rentabilita tržeb obdobně vyjadřuje, jaký je podíl 
čistého zisku na tržbách. Jako ukazatel zadluženosti byl zvolen podíl vlastního kapitálu na 
celkové výši aktiv, zvaný také „equity ratio“. Likvidita společnosti je vyjádřena ukazatelem 
běžné likvidity, což je poměr oběžných aktiv a krátkodobých cizích zdrojů. Jako druhý je 
potom použita okamžitá nebo také peněžní likvidita, která dává do poměru ihned použitelné 
peněžní prostředky a krátkodobé cizí zdroje. Ukazatele rentability zároveň vyhodnocují 
výkonnost společnosti, zatímco ukazatele zadluženosti a likvidity se zaměřují spíše na 
finanční stabilitu (9, str. 29-34). 
2.7.2 Modely predikce finanční tísně 
Tyto nástroje, někdy také nazývané bankrotní a bonitní modely, mají za úkol pomocí 
multifaktorové diskriminační analýzy souhrnně zhodnotit finanční situaci podniku a 
poskytnout výstup v podobě jediného čísla, které s určitou pravděpodobností určuje, zda 
podnik spěje k bankrotu, prosperuje, či se pohybuje v tzv. šedé zóně. Zde jsou použity  tyto 
dva modely; IN05 zkonstruovaný speciálně pro české podniky a známý Altmanův model 
upravený pro společnosti neobchodované na kapitálovém trhu. Případné zájemce o konkrétní 
konstrukci jednotlivých modelů odkazuji na relevantní literaturu (10, str. 143-148). 
2.8 Hierarchie firemních strategií 
Většina autorů dělí firemní strategie do tří základních úrovní, které představují firemní 
(korporátní), obchodní a operativní (funkční) úroveň. Tato hierarchie popisuje uspořádání a 
určité vztahy lidí a pracovišť, které se podílí na tvorbě a implementaci firemní strategie. U 
jednotlivých autorů můžeme najít trochu rozdílné pojetí. Například T. Mallya nad rámec výše 
uvedeného zvlášť vyčleňuje ještě podnikatelskou strategii, která je nadřazena korporátní.  
Členění strategie do různých úrovní se také liší podle druhu společnosti a množství 
strategických obchodních jednotek. Pokud by společnost měla jen jednu strategickou 
jednotku, došlo by ke spojení korporátní a obchodní strategie do jednoho celku.   
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Obrázek 4 Hierarchie firemních strategií (zdroj: 2, str.36) 
Z výše uvedeného obrázku jasně vyplývají jednotlivé činnosti, které spadají do určitých 
úrovní řízení: 
• V podnikové strategii se vedení nebo majitelé firmy snaží najít odpovědi na 
následující otázky: 
 Jakou odpovědnost organizace má nebo bude mít vůči veřejnosti? 
 Jaká je role organizace v dané společnosti, ve které působí nebo chce začít své 
aktivity? 
 Jaké principy nebo hodnoty organizace reprezentuje nebo uznává? 
 Jaké jsou dopady současného portfolia aktivit firmy a alokace zdrojů? 
 Jak je organizace brána nebo považována všemi zainteresovanými skupinami 
v daném prostředí? (2, str. 36) 
• Korporátní strategie má vycházet z rozhodnutí na podnikové úrovni. Jedná se o 
základní podnikatelská rozhodnutí, jako např. v jakém oboru a na jakém místě budeme 
podnikat, jakým způsobem se budou alokovat kapitálové prostředky, jakým způsobem 
dosáhneme konkurenční výhody atd. Při vytváření korporátní strategie musíme mít na 
paměti, že žádná strategie není dokonalá a že v praxi mohou vzniknout situace, které 
nebude možné pomocí strategie řešit. Nedokonalost strategie vychází z nemožnosti 
přesně predikovat budoucnost a všechny alternativy vývoje. Korporátní strategie by 
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tedy měla zejména stanovit prognózy, které se co nejvíce budou podobat realitě. (2, 
str. 36) 
• Obchodní strategii T. Malya definuje jako seskupení podnikových subjektů (divize, 
výrobky, vzájemně propojená oddělení atd.), pro které existují trhy odlišné od jiných 
seskupení a pro které existují samostatné cíle a jim odpovídající strategie. Úkolem 
obchodní strategie je hlavně plnit úkoly a cíle definované korporátní strategií a tyto 
úkoly dále rozpracovávat do dílčích cílů a úkolů. (2, str. 37) 
• Operační strategie v konkrétních specifických oblastech dopracovává a konkretizuje 
obchodní strategii. Zpracovává úkoly zadané obchodní strategií do podoby 
specifických funkcí uvnitř podniku, například do formy strategie řízení lidských 
zdrojů, strategie rozvoje marketingu, využití informačních technologií atd.  
2.9 Strategie obchodních jednotek SBU 
U organizací, které disponují širokým spektrem nabízených výrobků, nebo služeb, dochází 
k vyčlenění těchto produktů do samostatných SBU, které nezávisle na sobě vytváří vlastní 
postupy a strategii pro dosažení stanovených cílů. K rozdělení korporace do SBU dochází 
například z geografických, technologických, marketingových, obchodních či jiných důvodů. 
V některých případech je dokonce nutné definovat cíle a misi pro každou SBU zvlášť. Většina 
autorů tento krok zařazuje z hlediska hierarchie strategií do obchodní strategie, která 
rozpracovává cíle stanovené na korporátní úrovni řízení podniku. Dle mého názoru zde ovšem 
hrozí velké riziko, že některé SBU nebude plně vyhovovat obecný směr zadaný korporátní 
strategií. To může vyústit buď v neefektivní činnost SBU nebo bude nutné změnit postupy na 
úrovni SBU v rámci nižší hierarchie řízení. Doporučoval bych tedy ve většině případů 
definovat základní cíle SBU již na úrovni korporátní strategie způsobem, jakým k této 
problematice přistupuje např. M. Collis.  
2.10 Korporátní strategie 
První potřeba vytváření korporátní strategie vyvstala v šedesátých a sedmdesátých letech 
minulého století, kdy se začaly objevovat první diverzifikované firmy s více samostatnými 
obchodními aktivitami. Manažeři byli postaveni před problematiku řízení více SBU v rámci 
jedné společnosti. Jedním z hlavních problémů bylo, jak alokovat finanční prostředky 
korporace do různých obchodních činností. V tomto čase se management většinou orientoval 
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pouze na individuální funkce firmy jako marketing, finance, distribuce atd. a nesledoval 
potřeby jednotlivých na sebe navazujících podnikatelských aktivit. Na tuto situaci reagovala 
řada vědců jako např. I. Ansoff, K Andrews, P.Drucker a mnozí další, kteří vytvořili první 
koncepty uvažující o firmě jako o subjektu vytvářejícím větší hodnoty jako celek, než jen 
shluk samostatných na sebe nenavazujících částí. Jelikož byly tyto prvotní návrhy více 
koncepční než analytické, nebylo možné se o ně plně opřít při strategickém řízení. Nicméně 
všechny tyto práce vytvořili základ pro další rozvoj uvažování o firmě jako o celku a více či 
méně sloužily jako podklad všech navazujících konceptů (1, str.15-17). 
V odborné literatuře můžeme najít celou řadu různých definic korporátní strategie, které je 
velmi těžké obecně kriticky hodnotit, stran jejich úspěšnosti v konkrétních případech, kdy 
byly implementovány. Posuzovat úspěšnost strategie může být velmi složité, jelikož do 
případného úspěchu, či neúspěchu dané strategie mohlo vstoupit mnoho dalších elementů, 
např. náhoda, štěstí atd.  
Původně byla korporátní strategie označována jako soubor rozhodnutí, která určují jednotlivé 
cíle společnosti, způsoby jejich dosažení a rozpětí různých oblastí (SBU), kterým se 
společnost bude věnovat (1, str. 5). Později došlo k určitému rozdělení strategií na obchodní 
strategii, která se mimo jiné věnovala vybudování konkurenční výhody a korporátní strategii, 
která vytvářela plány pro diverzifikované společnosti. Na tomto základě začala většina autorů 
dělit strategické řízení do více na sebe navazujících úrovní, které vytváří různé formy 
hierarchie firemních strategií. Oproti tomuto zaběhlému pohledu můžeme najít i několik 
autorů, kteří ve své práci vychází z původního pojetí, které vnímá korporátní a obchodní 
strategii jako jeden celek. I když díky rozdělení vzniklo bezesporu velké množství velmi 
užitečných analýz a prací, má dle mého názoru smysl se korporátní strategií zabývat i v jejím 
původním pojetí.  
Podle M. Collise je korporátní strategie způsob, kterým společnost vytváří hodnoty skrze 
uspořádání a koordinaci svých tržních aktivit. Definice má tři základní aspekty. Prvním je 
důraz na vytváření hodnoty skrze aktivity na více trzích jako cíl korporátní strategie, druhým 
je zaměření na rozsah aktivit korporace na více trzích, včetně produktů a geografické polohy. 
Třetím aspektem je pohled na to, jak společnost řídí své aktivity a obchodí činnosti, které jsou 
zahrnuty v korporátní hierarchii. (1, str. 5).  
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Tato strategie je postavena tak, aby ji bylo možné aplikovat v širším kontextu, nejen pro 
diverzifikované společnosti. Kromě vedení počítá také se zapojením zaměstnanců. Bez ohledu 
na typ strategie vždy platí, že hlavní hodnoty jsou vytvářeny skrze jednotlivá SBU a jejich 
schopnost poskytovat kvalitní služby nebo výrobky.  
M. Collis definuje následující soustavu pro vytváření korporatní strategie společnosti. 
 
Obrázek 5 Trojúhelník korporátní strategie (Zdroj, 1, str. 7) 
2.10.1 Důvody pro diverzifikaci 
Korporátní strategie je používána zejména pro diverzifikované společnosti, které potřebují 
řídit své různorodé obchodní aktivity a jednotlivé SBU. Cílem diverzifikace by mělo být 
zvýšení hodnoty celkového výkonu společnosti popř. získání významnějšího postavení na trhu 
oproti konkurenci. Tohoto cíle bývá dosahováno skrze „související“ nebo „nesouvisející“ 
diverzifikaci, která umožní jednotlivým SBU zvýšit své zisky nebo ušetřit náklady, které 
mohou jednotlivá SBU mezi sebou sdílet. 
 Na základě různorodosti trhů a společností, které se na nich pohybují, můžeme vysledovat 
více způsobů diverzifikace. Jedná se o různé úrovně od nízké diverzifikace, kdy má 
společnost jen jeden produkt (zde by se spíše jednalo o nulovou diverzifikaci), přes 
společnosti s vícero produkty, které mají určitá propojení mezi SBU a díky nim mohou sdílet 
některé náklady (např. distribuční cesty, servis, technologie atd.), až po vysokou diversifikaci, 
kde není možné, aby jednotlivá SBU sdílela jakékoliv společné náklady a fungují zcela 
nezávisle (3, str. 171). Tento vztah popisuje M. Hitt jako související a nesouvisející 
diverzifikaci, viz. následující schéma.  
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Obrázek 6 Stupně diverzifikace dle M. Hitta (Zdroj, 3, str. 172) 
2.11 Přehled hlavních přístupů používaných pro formulování 
korporatní strategie 
2.11.1 Management portfolia společnosti    
Nejznámější a nejpoužívanější metoda analýzy portfolia společnosti používaná pro formulaci 
korporátní strategie je tzv. Bostonská matice, která byla vytvořena konzultantskou společností 
Boston Consulting Group. Bostonská matice poskytuje ucelený pohled na strukturu trhů a 
výrobků společnosti. Poskytuje podklady pro podnik, jak má postupovat při rozvoji 
jednotlivých SBU a vyhodnocuje jejich potenciál do budoucnosti z pohledu jejich ziskovosti a 
potenciálu rozvoje. Dle T. Mallya je možné na základě BCG odvodit následující body: 
• Rychlé přírůstky prodeje a inkasa tržeb vedou obvykle i ke snížení nákladů (na 
marketing a prodej), což umožňuje další akceleraci prodeje možným snížením ceny.  
• Roste-li poptávka po výrobku, ukazuje to i životaschopnost a „možnost protažení“ 
průběhu cyklu tržní životnosti a efektivního setrvání na trhu. 
• Vyšší podíl na trhu přináší úspory na fixních nákladech, čímž poskytuje větší 
manévrovací prostor pro cenovou politiku s násobným účinkem v objemu prodeje.  
• Tržní podíl firmy u určitého výrobku dokumentuje konkurenceschopnost firmy a 
vytváří tak předpoklady pro zvýšení odezvy její značky při kupním rozhodování.  
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• Za limitní hranici mezi vysokým a nízkým růstem trhu se považuje deset procent 
ročního růstu tržeb (2, str. 93). 
 
Obrázek 7 Bostonská matice (Zdroj: 2, str. 93) 
Na výše uvedeném obrázku je graficky znázorněno fungování Bostonské matice, která je 
rozdělena do čtyř kvadrantů reprezentujících vztah podílu na trhu a očekávaného růstu trhu. 
Každý produkt za dobu své existence vystřídá více pozic s tím, že cílem společnosti je vždy 
dostat se do oblasti hvězd a následně dojných krav. Pohyb služeb v jednotlivých kvadrantech 
je navázán i na životní cyklus podniku a je velmi nepravděpodobné, že se produkt ihned 
dostane do pozice dojné krávy. 
2.11.2 Generické strategie  
Jedná se o souhrn strategických přístupů zpracovaných M. Porterem v osmdesátých letech 
minulého století, ve kterých se snažil popsat strategické řízení firmy. I když se ve své práci 
zabýval především obchodní strategií a s ní souvisejícími analýzami, je pro nás cenný také 
jeho pohled na korporátní strategii. Na základě práce zaměřené na tvorbu konkurenční 
strategie na obchodní úrovni vytvořil M. Porter čtyři navazující principy formulace korporátní 
strategie. Jedná se o management portfolia SBU, restrukturalizace SBU, přenos dovedností a 
sdílení aktivit. Všechny přístupy jsou určeny pro diversifikované společnosti s odlišnou 
úrovní diverzifikace a odlišným způsobem řízení. Obecně je možné říci, že první dva uvedené 
přístupy jsou určeny pro společnosti s nesouvisející diverzifikací, které se snaží vytvářet 
hodnoty skrze vztah mezi korporátní společností a jednotlivými SBU, které ve společnosti 
fungují zcela nezávisle a jsou pro ně vytvářeny samostatné strategie. Zbývající dvě strategie 
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jsou naopak závislé na prohlubování související diverzifikace mezi jednotlivými SBU a snaží 
se vytvářet hodnoty na základě identifikace společných postupů a sdílení nákladů (1, str. 21-
22). Pro identifikaci těchto oblastí Porter vytvořil tzv. hodnotový řetězec.  
Hodnotový řetězec – se zaměřuje na vyhledávání a využívání vnitřních vztahů mezi 
jednotlivými SBU a synergií jednotlivých činností a dovedností, které mohou být sdíleny. 
Jeho cílem je sledovat jednotlivé aktivity a dovednosti (knowhow), kterými podnik disponuje 
uvnitř jednotlivých SBU a měřit, nakolik přispívají k tvorbě produktu a uspokojování potřeb 
zákazníka. Schéma hodnotového řetězce rozlišuje operativní a primární aktivity, které jsou 
sledovány a vyhodnocovány zvlášť.  V každé společnosti je možné rozložit jednotlivé aktivity 
na téměř nekonečný seznam činností a dovedností. Tento rozklad by měl ale vždy zobrazovat 
úroveň, která má být hodnocena a otázky, na které má analýza odpovědět (11, str. 43-59).  
 
 
Obrázek 8 Hodnotový řetězec (Zdroj: 1, str. 70) 
 Management portfolia SBU 
Strategie je založena na sledování možných akvizic nových SBU, které jsou na trhu 
podhodnoceny a mohou v budoucnu přinášet velké zisky. Tyto SBU je možné 
nacházet zejména na rychle rostoucích a rozvíjejících se trzích. S tím, jak se 
ekonomika daných trhů posiluje, ubývá akvizičních příležitostí tohoto typu a zároveň 
roste počet zájemců o akvizice, což je prodražuje. V plně rozvinutých ekonomikách již 
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tento model není používán takřka vůbec. Strategie je určena výhradně pro společnosti 
bez související diverzifikace, které své SBU řídí zcela nezávisle. Každá SBU dostává 
od mateřské společnosti pouze finanční prostředky, určité zázemí a jasnou 
konkurenční výhodu. Hodnoty, které je možné na základě této strategie pro akcionáře 
vytvářet, jsou spjaty zejména s využíváním síly korporace, která může využitím 
centrálních analytických center a finančních možností dosahovat akvizicí lépe a 
rychleji oproti individuálním investorům (11, str. 43-59). 
 
Určitým úskalím této strategie může být trvale udržitelný rozvoj. Není totiž možné do 
nekonečna nakupovat nová SBU a rozšiřovat portfolio společnosti. Od určité chvíle 
začnou být náklady vyplývající z příslušnosti ke korporaci zatěžujícím faktorem pro 
jednotlivá SBU a může docházet ke ztrátě konkurenceschopnosti. Dalším úskalím 
strategie může být „samostatnost“ jednotlivých SBU. Na základě vývoje nových 
technologií, distribučních kanálů atd. mohou být někde definována místa související 
diverzifikace, které mohou fungování jednotlivých SBU zefektivnit. Jelikož s tímto 
postupem daný model nepočítá, může to představovat určitou nevýhodu (11).   
 
 Restrukturalizace SBU 
I zde je strategie založena na vyhledávání zajímavých akvizicí a využívání silného 
postavení a zázemí korporátní společnosti. Korporátní strategie založená na 
restrukturalizaci vyhledává u nerozvinutých nebo nějak ohrožených organizací SBU, 
které jsou sice nerozvinuty, ale připraveny na zásadní změny. Tyto SBU následně 
restrukturalizuje a poskytuje jim zázemí korporátní společnosti. Jedná se například o 
vytvoření nové strategie, implementace nové technologie, zajištění investic atd. 
Základem celé strategie je důraz na vyhledávání nepovšimnutého potenciálu, který 
v SBU leží ladem, popř. do něj není dostatečně investováno. Výsledkem je nově 
fungující rozvíjející se SBU. Do této chvíle je možné vnímat podobnost se strategií 
zaměřenou na management portfolia. Rozdíl je patrný ve chvíli, kdy už nemá mateřská 
společnost dané SBU co předat. Tato SBU je následně prodána jiné společnosti, pro 
kterou představuje předmět podnikání dané SBU nějakou související činnost 
k vlastnímu podnikání. Tento výhodný prodej je v podstatě cílem celé strategie. 
Rozhodujícím faktorem úspěchu je proto identifikovat správný moment, kdy má být 
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SBU prodána. Strategie má rovněž svá rizika, která spočívají v potřebě získávání 
detailních informací o zakoupených SBU a hluboké znalosti trhu (11, str. 43-59).  
 
 Předávání dovedností 
Tato strategie se zaměřuje na použití hodnotového řetězce při vyhledávání a využívání 
vnitřních vztahů mezi jednotlivými SBU. Strategie odpovídá potřebám plně 
rozvinutého trhu, ve kterém se společnost snaží pomocí sdílení dovedností SBU 
vytvářet konkurenční výhodu. Je důležité, aby každé nové SBU bylo co nejdříve 
umožněno čerpat know how a došlo k vytvoření konkurenční výhody. V opačném 
případě strategie odpovídá jedné z výše uvedených zaměřených pouze na administraci 
portfolia společnosti. Zde je velmi důležitá podpora top managementu, který musí 
zajistit vhodné podmínky a procesy pro výměnu informací. V praxi se může stát, že 
některé SBU spolu spíše skrytě soupeří a celý proces může být neefektivní.  Tento typ 
strategie je důležitý zejména ve službách. 
 
Podle M. Portera může sdílení dovedností vést k vytvoření konkurenční výhody, 
pouze pokud podobnost mezi SBU splní následující podmínky:  
1) Zahrnuté aktivity jednotlivých SBU jsou natolik podobné, že sdílení expertních 
znalostí má význam. Obecné aktivity jako např. marketing jsou z pohledu 
sdílení znalostí příliš obecné a nejsou dostatečným podkladem pro 
diverzifikaci.  
2) Předávání dovedností je nezbytné pro vytvoření konkurenční výhody. 
3) Přenášené dovednosti musí být důležitým zdrojem pro vytvoření konkurenční 
výhody SBU, do které jsou přenášeny a musí být „nedostupné“ pro 
konkurenci, např. chráněny patentem (11, str. 43-59).  
 Sdílení aktivit 
Vychází z podobného principu jako výše uvedené sdílení dovedností a pro správnou 
implementaci musí být splněny podobné podmínky. I zde dochází za pomocí 
hodnotového řetězce k vyhledávání jednotných vztahů a vytváření synergií. Zvláště 
v dnešní době, kdy dochází k velkým pokrokům na poli technologie, elektronizace a 
vývoji informačních systémů, je možné definovat oblasti vhodné pro sdílení aktivit. 
Nejsilnější hodnotou této strategie je snižování nákladů. Při implementaci této 
strategie je dobré mít na paměti tři zásady uvedené výše, které umožní dosažení 
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konkurenční výhody. Sílení aktivit spolu s sebou také ponese náklady na zajištění 
sdílení, a proto musí být prověřeno příslušnými analýzami, že náklady na sdílení jsou 
menší než užitek těchto aktivit. V praxi již bylo zaznamenáno mnoho případů, kdy 
strategie přinesla přesný opak toho, co se od ní očekávalo. Problém bývá v tom, že při 
sdílení některých aktivit může dojít k zamlžení klíčových rozdílů pro dosažení 
úspěchu mezi jednotlivými SBU a jejich potřebami. Při realizaci této strategie musí 
management vyvinout takové mechanizmy, které zabrání přehlížení klíčových aspektů 
úspěchu jedné SBU za cílem sdílení aktivit (11, str. 43-59).  
2.11.3 Strategie založená na analýze zdrojů  
Důraz na zdroje společnosti při tvorbě korporátní strategie začal nabývat na významu 
v devadesátých letech minulého století. Strategie se zaměřuje na sladění zdrojů a schopností 
firmy s příležitostmi, které se vyskytnou ve vnějším prostředí. V dnešní době se na zdroje 
pohlíží jako na hlavní základnu pro tvorbu strategií a primární zdroj ziskovosti firmy. 
Strategie jako celek vede manažery k tomu, aby o podniku nepřemýšleli jen jako o portfoliu 
obchodních aktivit, ale aby zároveň vytvářeli portfolio klíčových kompetencí, na kterých je 
možné podnik budovat.  
Přístup je založen na identifikaci zdrojů, které má firma k dispozici a na jejich dalším rozvoji. 
Tyto zdroje mohou mít různou podobu a využití. Zdroje můžeme rozdělit do následujících 
kategorií: 
 Hmotné zdroje- je nejjednodušší najít a ohodnotit. Jedná se například o pozemky, 
výrobní stroje, materiál atd. I když tyto zdroje bývají často využívány pro formulaci 
obchodní strategie, jen zřídka kdy je na nich možné postavit konkurenční výhodu. 
Důvodem je zejména to, že bývají snadno dostupné a tím kopírovatelné pro 
konkurenci. 
 Nehmotné zdroje - představují „měkké“ faktory, jako jsou název společnosti, 
značka, reputace, firemní kultura, ochranné známky atd. Tyto věci představují určitý 
intelektuální kapitál společnosti, který bývá často využíván pro vytvoření 
konkurenční výhody společnosti. Na druhé straně se zdroje mohou stát také 
konkurenční nevýhodou. Jedná se např. o případy, kde je poškozeno dobré jméno 
firmy.   
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 Organizační schopnosti - představují vstupy, které není možné zařadit mezi hmotné 
a nehmotné faktory. Jedná se o lidské zdroje a procesy, jež společnost využívá pro 
vykonávání úkolů a činností, které mění vstupy na výstupy. Může se například jednat 
o schopnost strategicky myslet, schopnost uspokojit zainteresované skupiny, 
schopnost strategicky konkurovat atd. Na tomto základě mohou být vytvářeny 
konkurenční výhody společnosti. (1 str. 28-29)  
Strategie založená na zdrojích podporuje výkon firmy jak při implementaci korporátní, tak 
obchodní strategie, které jsou zde navzájem provázány. Při budování této strategie je hlavní 
povinností managementu identifikovat zdroje, investovat do nich, vylepšovat je a působit na 
ně. 
Identifikace hodnotných zdrojů – prvním krokem pro úspěšné vytvoření strategie je 
identifikace a ocenění zdrojů, které budou společnosti poskytovat konkurenční výhodu. 
Jakkoliv může tento proces vypadat jednoduše, ve skutečnosti bývá správné zařazení zdroje 
z pohledu přínosnosti pro společnost velmi složité. Podle M. Collise je v této fázi důležité 
dbát zejména na objektivnost prováděného hodnocení, které bylo historicky velkým 
problémem správné implementace strategie. Za tímto účelem navrhuje, že každý zdroj 
musíme hledat v průsečíku jedinečnosti, poptávky po zdroji a vhodnosti. (1 str.31) 
1) Investice do zdrojů 
Po úspěšné identifikaci kritických zdrojů zaručujících konkurenční výhodu musí být 
vytvořen systém jejich pořízení, udržitelnosti a trvalého rozvoje. Při realizaci investice 
musí mít podnik na paměti náklady potřebné na pořízení zdroje a plánované výnosy, 
kterých bude možné pomocí zdroje dosáhnout. Je pravděpodobné, že pokud bude 
identifikován nějaký užitečný zdroj, bude mít o něj zájem i konkurence, což může 
výrazně prodražit jeho pořízení. Z tohoto pohledu, je výhodné investovat do zdrojů, 
které jsou vytvářeny uvnitř společnosti. I při této strategii můžeme ovšem narazit na 
problém, že skutečný profit zdroje bude záviset na tom, do jaké míry investuje 
konkurence do obdobných vnitřních zdrojů. Společnost tedy může dosáhnout 
pozitivního návratu investice pouze v případě, kdy docílí výrazněji lepšího zdroje 
v porovnání s konkurencí.  
 
 36 
 
2) Vylepšování zdrojů 
 Vzhledem k neustálému vývoji na trhu, musí být zdroje zaručující konkurenční výhodu 
neustále sledovány a vylepšovány, aby plně odpovídaly podmínkám trhu. Při implementaci 
této strategie vzniká velké riziko, že snahou o vytváření nových zdrojů společnost zapomene 
investovat do stávajících a bude překonána konkurencí. O každý cenný zdroj zajišťující 
konkurenční výhodu musí být řádně pečováno. Existující zdroje je možné vylepšovat 
například důrazem na neustále zvyšování kvality, přidáním komplementárního zdroje, který 
pozvedne pozici společnosti na trhu, až po přetvoření stávajícího zdroje v nový, který 
společnosti pomůže vstoupit na nové zajímavé trhy (1 str. 45). 
2.12 Výběr strategie 
Jak již bylo uvedeno v předchozích kapitolách, existuje mnoho různých strategií a postupů 
jejich implementace. Teoreticky by bylo možné vypracovat více různých strategií, které by 
poskytly podklady pro řízení podniku, zabralo by to však příliš mnoho času a energie. 
Management tak bude vždy postaven před otázku, kterou konkrétní strategii zvolit a jak ji 
implementovat. Management by měl při volbě vycházet pouze z variant, o kterých ví, že je 
bude schopen zformulovat a použít. Podnik by ovšem neměl přehlížet dosavadní vývoj a měl 
by sledovat, jak velkou změnu v řízení by ta či ona varianta přinesla. Při velkých změnách se 
vždy úměrně zvyšuje riziko neúspěchu a opomenutí některých zásadních skutečností.  
Při volbě strategie by měl management sledovat také vliv na tak zvanou strategickou mezeru, 
která vyhodnocuje, jaký dopad mají strategická rozhodnutí na dosažení stanovených cílů. Jak 
vyplývá z níže uvedeného obrázku, strategická mezera představuje prostor mezi očekávaným 
výsledkem a časem t2, ke kterému by vedla současná strategie, a požadovaným výsledkem 
v čase t2. 
 
Obrázek 9 Analýza strategické mezery (zdroj: 6, str.17) 
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Podle G. Johanson bychom měli při vyhodnocování a volbě správné strategie zvažovat 
následující hodnotící kritéria, která představuje vhodnost, přijatelnost a proveditelnost.  
 Vhodnost se pomoci různých analýz zaměřuje na vyhodnocování, zda strategie 
odpovídá současným podmínkám, ve kterých se společnost nachází, jak na ně dokáže 
reagovat, jakým způsobem bude analýza vyhovovat budoucímu vývoji na trhu a jak 
využívá silných stránek společnosti. Může se například jednat o analýzu životního 
cyklu strategie, analýzy hodnotového řetězce a portfolio analýzy, která má zejména 
odpovědět na to, do jaké míry podnik disponuje vhodnými produkty z pohledu 
budoucího vývoje trhu.  
 Přijatelnost vychází z širšího kontextu a okolí podniku. Zejména se jedná o 
přijatelnost strategie pro stávající a potencionální investory a jejich reakci na 
případné změny. Přijatelnost můžeme shrnout do analýzy návratnosti, možných rizik 
a reakce investorů.  
 Proveditelnost – je důležitým hlediskem popisujícím, zda má společnost dostatek 
finančních prostředků pro zavedení nové strategie a dostatečně kvalifikované 
zaměstnance, kteří budou umět v novém prostředí i nadále odvádět kvalitní práci. Do 
vyhodnocení proveditelnosti musíme zahrnout i výstupy z výše uvedených bodů, 
jako je např. reakce investorů, rizika, návratnost investice atd. (4, str. 291-318). 
2.13 Kritické zhodnocení teoretických východisek 
Tato kapitola uvádí celkové zhodnocení výše uvedených teoretických přístupů, odůvodnění 
zvolené strategie a výběru citovaných autorů.  
Diplomová práce je zaměřena na tvorbu korporátní strategie diverzifikované společnosti, 
která podniká v oblasti služeb. Je tedy vhodné na začátek uvést samotnou teorii strategie a jak 
je tento pojem vnímán několika významnými autory. Přes strategické myšlení a strategické 
řízení se v teoretické části dostáváme k objasnění pojmů vize a mise společnosti. 
Prostřednictvím dalších kapitol, které popisují zejména hierarchii firemních strategií je 
pomalu připraven základ pro teoretické zhodnocení nejdůležitější části práce popisující 
přístupy k formulaci korporátní strategie. Do této chvíle práce vycházím zejména z T. Mallya 
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a M. Keřkovksého. Tito autoři se věnují strategiím věcně a strukturovaně. Práce se snaží 
zahrnout více různých pohledů na daný problém a shrnout obecně přijímaná stanoviska.  
Od kapitoly 2.6 je popisován vznik a vývoj korporátní strategie. Jelikož jsou výše uvedení 
autoři vhodní spíše pro formulaci obchodní strategie, zaměřuje se tato část práce na jiné 
autory, zejména zahraniční např. M. Collis a M. Hitt. Při studiu tohoto tématu se ukázalo jako 
velmi zajímavé pojetí M. Collise, které vychází z tradičního pojetí korporátní strategie, kterou 
se snaží formulovat zejména pomocí analýzy dostupných zdrojů.  Pro lepší pochopení tématu 
jsou uvedeny základní důvody pro diverzifikaci a různé stupně diverzifikací. Zde je opora 
zejména o teoretické poznatky M. Hitta. 
Na tuto část navazuje od bodu 2.7 vymezení hlavních přístupů pro formulaci korporátní 
strategie, které byly nalezeny v odborné literatuře. Postupy byly zvoleny zejména směrem 
k vhodnosti jejich využití pro analytickou část. I když by bylo zcela jistě možné najít více 
zajímavých postupů pro tvorbu korporátní strategie, jako je např. strategie zaměřená na 
hodnotu akcií atd.. Věřím, že strategie, které jsou uvedeny, zahrnují nejpoužívanější metody a 
vytváří velmi silný reprezentativní vzorek.  
Hodnotit jednotlivé přístupy dle toho, který je lepší čí horší, není dle mého názoru zcela 
možné, stran toho, jak byly použitý v konkrétních situacích a jestli bylo jejich pomocí 
dosaženo potřebného výsledku. Nesmíme zapomenout, že na celkový výsledek může mít vliv 
např. i náhoda a jiné nepředvídatelné okolnosti. Vždy záleží na konkrétní společnosti a 
rozvinutosti trhu a ekonomiky, ve které se nachází. Některé přístupy mohou být například 
navrženy jen pro určitý typ ekonomiky a situaci na trhu a zákonitě s nimi není možné 
dosáhnout stejných výstupů jinde. Pro práci byla zvolena zejména metoda založená na 
analýze důležitých zdrojů společnosti, která jako jediná může vytvořit omezení, čeho je 
společnost schopna a vytvořit určité reálné prostředí, v rámci kterého můžeme dále plánovat 
vývoj společnosti. Pro celkový přehled o aktivitách společnosti a jejich budoucího potenciálu 
je použita Bostonská matice. K tomuto nástroji je ovšem přistupováno velmi opatrně 
s ohledem na jeho nedostatky. 
Zbylé kapitoly práce se zaměřují na samotný proces volby strategie, kde je nabídnut 
analytický přístup G. Johnson a jeho logické uspořádání postupu pro zvolení správné 
strategie.  
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3. ANALYTICKÁ ČÁST  
Analytická část vyhodnocuje potenciál možností a schopnosti firmy zajistit zdroje k provedení 
strategie.  
3.1 Charakteristika společnosti 
Společnost AQE advisors, a.s. je dynamicky se rozvíjející poradenská společnost poskytující 
služby převážně veřejnému sektoru. Jako hlavní činnost společnosti je možné definovat 
tvorbu a implementaci principů vedoucích ke zefektivnění výkonu státní správy a 
samosprávy. Hlavní služby, které společnost poskytuje, jsou členěny v závislosti na 
následujících cílových segmentech, které představují: 
 Státní správa 
Jedná se o poradenství zaměřené na široké spektrum subjektů státní správy se zaměřením na 
zkvalitnění a zefektivnění jejich činností. Cílem je poskytovat široké portfolio poradenských 
služeb zaměřených zejména na: 
• Procesní management 
• Lidské zdroje 
• Projektový management 
• Strategické dokumenty (interní a externí) 
• Modernizace veřejných služeb 
• Outsourcing státní správy v oblasti implementace fondů EU 
Společnost AQE advisors, a.s. poskytuje řadu let služby ministerstvům a jimi zřízeným 
organizacím, kde poskytuje výše uvedené služby. 
 Samospráva 
Veřejný sektor představuje klíčový segment pro celou korporaci. V této oblasti společnost 
poskytuje poradenství více jak 15 let. Služby představují zejména následující oblasti:  
• Čerpání finančních prostředků z EU 
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• Dotační management (implementace a řízení projektů) 
• Řízení rozpočtu a ekonomické poradenství 
• Účetní a daňové poradenství 
• Optimalizace interních procesů 
• Vylepšování a zefektivňování managementu a řízení lidských zdrojů 
• Efektivní využívání zdrojů 
• Školení 
 
 Soukromý sektor 
Této oblasti se společnost věnuje pouze okrajově. Zaměřuje se zejména na neziskové 
organizace a střední a malé podniky. Poskytuje služby v těchto oblastech: 
• Dotace z EU 
• Účetní a daňové poradenství 
• Školení 
Tato část práce obsahuje utajované informace.  
3.2 Model 7S od firmy McKinsey 
Tato část práce obsahuje utajované informace.  
3.2.1 Strategie 
Tato část práce obsahuje utajované informace.  
3.2.2 Struktura  
Tato část práce obsahuje utajované informace.  
 
3.2.3 Systém 
Tato část práce obsahuje utajované informace.  
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3.2.4  Spolupracovníci 
3.2.5 Schopnosti 
3.2.6 Styl 
3.2.7 Sdílené hodnoty 
3.3 Analýza důležitých zdrojů společnosti 
Tato část práce obsahuje utajované informace.  
3.4 Hodnotový řetězec 
Tato část práce obsahuje utajované informace.  
3.4.1 Primární aktivity 
 
a) Výroba 
 
b) Řízení výstupních operací (výstupní logistika)  
 
c) Marketing a prodej 
 
d) Servis 
3.4.2 Podpůrné aktivity 
a) Infrastruktura podniku 
 
b) Řízení lidských zdrojů 
 
c) Technologický vývoj -  výrobní postupy, procesy, metody práce 
 
d) Získávání (opatření) vstupů - výběr dodavatele a vztahy s dodavateli  
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3.5 SLEPT analýza 
3.5.1 Sociální faktory 
3.5.2 Legislativní faktory  
3.5.3 Ekonomické faktory 
3.5.4 Politické faktory 
3.5.5 Technologické faktory   
3.6 Analýza oborového prostředí (Porterův model) 
Tato část práce obsahuje utajované informace.  
 
3.6.1 Vyjednávací síla zákazníků 
3.6.2 Vyjednávací síla dodavatelů 
3.6.3 Hrozba vstupu nových konkurentů 
3.6.4 Hrozba substitutů 
3.6.5 Rivalita firem působících v odvětví 
 
3.7 Analýza vývoje trhu 
3.8 Důležití „stakeholders“, jejich očekávání a síla 
3.9 Analýza portfolia společnosti  
3.9.1 Bostonská matice 
  
3.9.2 Podíl jednotlivých služeb na tržbách a marži společnosti  
3.10 Finanční stabilita podniku 
3.10.1 Finanční ukazatele 
3.11 SWOT Analýza  
 (Zdroj autor)  
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3.11.1 Vyhodnocení SWOT analýzy 
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4. FORMULACE KORPORÁTNÍ STRATEGIE SPOLEČNOSTI  
4.2 Vize společnosti 
4.3 Mise společnosti 
4.4 Globální cíl a jeho struktura 
4.4.1 Strategické cíle a jejich rozdělení do prioritních oblastí 
 
4.5 Vymezení SBU 
4.6 Stupeň diverzifikace společnosti 
4.7 Východiska pro tvorbu obchodní strategie jednotlivých SBU 
4.7.1 Vyčlenění SBU s největším potenciálem 
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5. ZÁVĚR:  
Hlavním cílem diplomové práce bylo formulovat korporátní strategii pro malou dynamicky 
rozvíjející se společnost. Současně bylo třeba nalézt řešení jejího vnitřního uspořádání, 
pojmenovat jednotlivé SBU a vymezit východiska pro tvorbu jejich business strategií. Dílčím 
cílem pak bylo identifikovat SBU s největším potenciálem pro budoucí vývoj společnosti.  
Na základě teoretických východisek, které jsou popsány v první třetině práce, přistupuji k 
praktické části, kde pomocí zvolených analytických metod připravuji východiska pro definici 
korporátní strategie. Tyto nástroje potvrdili potřebu rozdělení společnosti do jednotlivých 
SBU. S ohledem na analýzu hodnotového řetězce a portfolia společnosti navrhuji následující 
členění SBU: 
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